




A.  Latar Belakang Masalah 
 Pengetahuan akan minat beli konsumen sangat diperlukan para 
pemasar atau marketing untuk mengetahui minat beli konsumen terhadap 
suatu produk maupun untuk memprediksikan penolakan konsumen di masa 
datang (Harly & Octavia 2014). Minat beli tahap kecenderungan responden 
untuk bertindak sebelum keputusan membeli benar - benar dilaksanakan 
(Kristiana & Wahyudin, 2012). Minat beli konsumen seringkali diawali dan 
dipengaruhi oleh banyak rangsangan pemasaran maupun rangsangan 
lingkungan. Rangsangan tersebut kemudian diproses didalam diri seseorang 
sesuai dengan karakteristik pribadi setiap individu, sebelum kemudian 
diambil keputusan pembelian.  
 Minat beli diperoleh dari suatu proses belajar dan proses pemikiran 
yang membentuk suatu persepsi. Minat beli ini menciptakan suatu motivasi 
yang terus terekam dalam benaknya dan menjadi suatu keinginan yang sangat 
kuat yang pada akhirnya ketika seorang konsumen harus memenuhi 
kebutuhannya akan mengaktualisasikan apa yang ada didalam benaknya itu. 
Hal demikian sangat diperlukan pemasar untuk mengetahui minat beli 
konsumen terhadap suatu produk, untuk memprediksi konsumen dimasa yang 
akan datang. 
 Kemajuan teknologi internet menjadikan penyebaran word of mouth 





electronic word of mouth. Bentuk word of mouth yang baru ini telah menjadi 
faktor penting dalam pembentukan perilaku konsumen. Banyak penelitian 
menunjukkan bahwa brand image dan electronic word of mouth berpengaruh 
terhadap persepsi risiko dan persepsi kualitas dari suatu produk, yang 
selanjutnya mempengaruhi minat beli (Hawkins & Mothersbaugh, 2010). 
 Keterlibatan konsumen dalam memberikan respon melalui komentar 
pada media sosial maupun internet digunakan oleh konsumen untuk mencari 
informasi dan digunakan sebagai sarana dan media bertukar informasi yang 
dimaksud dengan electronic wordof mouth, Komunikasi electronic word of 
mouth yang terbentuk diinternet memungkinkan pengguna untuk saling 
berbagi informasi terhadap suatu produk tertentu (Suwarduki, dkk, 2016). 
 Rekomendasi ataupun review yang diberikan konsumen lain misal 
dalam sebuah sharing review platform ataupun komunitas akan mampu 
mempengaruhi minat beli konsumen, Saat ini konsumen semakin kritis dan 
semakin selektif dalam berperilaku untuk mengkonsumsi produk yang 
dibutuhkannya. Perusahaan harus semakin aktif dalam merealisasikan strategi 
– strategi pemasaran secara efektif dan efisien, seperti strategi pemasaran dari 
mulut ke mulut atau yang sering disebut dengan strategi word of mouth. Word 
of mouth terjadi melalui dua sumber yang menciptakannya, yaitu reference 
group (grup referensi), dan opinionleader. Word of mouth terbentuk dalam 
suatu grup karena pada kenyataanya konsumen lebih percaya orang lain dari 





 Menciptakan respon – respon konsumen akan membentuk beberapa 
persepsi dari konsumen. Apa yang dipersepsikan konsumen menjadi citra 
merek. Melalui sekumpulan asosiasi brand terbentuk dalam benak konsumen 
yang dirangkai membentuk citra untuk sebuah merek tertentu. Sehingga 
persepsi citra merek pada sebuah produk ini wujud interpretasi informasi 
yang dimiliki oleh konsumen dikarenakan konsumen telah mempercayai 
suatu merek tertentu. Kepercayaan terhadap merek menjadi suatu kemauan 
konsumen dalam mempercayai merek dengan segala resikonya karena adanya 
harapan yang dijanjikan oleh merek dalam memberikan hasil yang positif 
(Lau & Lee, 1999). 
 Merek mempunyai sifat khas, dan sifat khas inilahsyangsmembedakan 
produk yang satu berbeda dengannproduknyangmlainnya walaupunnsejenis. 
Permintaan akan sebuah produk barang yang semakin berkualitas membuat 
perusahaan berlomba – lomba meningkatkan kualitas produk dan 
mepertahankan citra merek produkmyangnmerekammiliki. Citra merek 
bentuk persepsi dan keyakinan terhadap sekumpulan asosiasi suatu merek 
yang terjadi dibenak konsumen (Sari, 2013). Sangat menguntungkan bila 
memiliki suatu produk yang memiliki citra merek yang baik dan oleh sebab 
itu perusahaan harus terus menjaga dan mempertahankan citra merek secara 
terus menerus (Lyonita dan Budiastuti, 2012). 
 Jika suatu merek mampu memenuhi harapan konsumen atau bahkan 
melebihi harapan konsumen dan memberikan jaminan kualitas pada setiap 





yang memiliki reputasi, maka konsumen akan semakin yakin dengan 
pilihannya dan konsumen akan memiliki kepercayaan pada sebuah merek, 
menyukai merek, serta menganggap merek tersebut sebagai bagian dari 
dirinya. Dengan demikian, kesetiaan merek akan lebih mudah untuk dibentuk 
dan perusahaan akan memiliki nama merek yang memiliki kesetiaan 
konsumen yang kuat (Rizan dkk, 2011). 
 Citra merek berasal dari semua pengalaman konsumsi konsumen, dan 
kualitas produk yang dirasakan dari pengalaman konsumsi ini. Dengan 
demikian, persepsi pelanggan tentang kualitas produk secara langsung 
mempengaruhi citra merek (Aydin dan Ozer, 2005). Citra merek yang positif 
akan memiliki keuntungan lebih karena membangun persepsi konsumen, 
bahwa dengan citra merek yang dimiliki maka produk yang dihasilkan akan 
lebih berkualitas dibandingkan produk pesaing. Semakin kuat citra merek 
suatu produk maka akan semakin menarik keinginan konsumen untuk terus 
membeli dan menjadi pelanggan yang loyal terhadap citra merek tertentu 
(Sinaga, 2016) 
 Perusahaan harus dapat menciptakan merek yang menarik, mudah 
diingat serta menggambarkan manfaat dari produk sesuai dengan keinginan 
dan kebutuhan konsumen. Karena persepsi pelanggan terhadap citra merek 
yang baik dapat menjadi pertimbangan konsumen dalam melakukan 
pembelian. Itulah sebabnya membangun citra merek yang baik menjadi tugas 
penting bagi perusahaan. Untuk perusahaan produk sendiri perlu 





brand equity yang kuat, bagaimana citra merek (nama perusahaan) menjadi 
yang pertama kali di ingat pelanggan (Top of mind), bagaimana mengelola 
merek sebagai aset terpenting perusahaan sehingga dipercaya. 
 PT SGMW Motor Indonesia (Wuling Motors) resmi membuka pabrik 
pertamanya di Indonesia yang bertempat di Cikarang, Jawa Barat. Pabrik ini 
untuk pertama kali memproduksi MPV Wuling pada tahun 2017. Sebagai 
pendatang baru di dunia otomotif Indonesia, Wuling memang masih 
memunculkan perdebatan. Banyak yang meragukan, tapi tidak sedikit yang 
langsung jatuh cinta pada mobil jenis ini. Berada di kelas low multi purpose 
vehicle (LMPV) persis seperti segmen kendaraan yang paling diinginkan oleh 
masyarakat di tanah air. 
 Harga menengah ke bawah, dengan muatan terbilang banyak. 
Meskipun menempati kasta terendah pada jajaran mobil MPV, tampaknya 
Wuling tidak sembarangan dalam menunjukan produknya ke pasar Indonesia, 
bisa dikatakan Wuling memiliki berbagai macam fitur, bahkan terkesan lebih 
lengkap daripada mobil pesaing di kelasnya namun dengan kisaran harga 
yang relatif jauh lebih murah ketimbang harga mobil pesaing di 
kelasnya.(www.cnnindonesia.com). 
 Wuling berusaha menciptakan produk yang berkualitas dan 
mempunyai nilai lebih dari pesaing, terbukti sejak perilisan mobil ramah 
lingkungan Wuling banyak menarik perhatian konsumen untuk membeli 
produk tersebut. Mobil murah ramah lingkungan atau low cost green car 





pemerintah, kesempatan ini akan dimanfaatkan sebaik – baiknya oleh pihak 
produsen wuling atau PT. SGMW. 
 Saat penelitian ini di tulis Wuling hadir dengan dua varian pilihan, 
yaitu jenis Confero dan Cortez. Wuling confero ditawarkan dalam dua tipe, 
yaitu Confero dan Confero S dengan total tujuh varian tipe. Mobil ini dijual 
dengan kisaran harga mulai Rp 128,8 juta sampai Rp 162.9 juta dalam setiap 
variannya. Sedangkan untuk Wuling Cortez sendiri memiliki lima varian, 
untuk seri ini dijual dengan harga mulai Rp 220 juta hingga Rp 280 juta 
dalam setiap serinya. (www.otosia.com). 
Tabel 1.1 Daftar Penjualan Mobil Wuling Tahun 2018 














    Sumber : www.tempo.com 
Dari table 1.1 diatas menunjukkan penjualan mobil Wuling di tahun 
2018. Dari tabel tersebut bisa diamati bahwa penjualan mobil Wuling 
terendah terjadi pada bulan Januari dan untuk penjualan tertinggi pada bulan 
Desember, hal tersebut dipengaruhi karna pada bulan januari produk mobil 





penyesuaian dan perkenalan dengan calon konsumen. Setiap bulannya 
penjualan mengalami kenaikan dan mendapatkan stabilitas dalam menjual 
produknya dikisaran 1000 unit per bulan. 
Hal tersebut terbilang bagus untuk ukuran pendatang baru, artinya 
produk mobil Wuling diterima dengan baik di Indonesia. Kualitas dan Inovasi 
yang dimiliki oleh mobil Wuling juga tidak sembarangan, Mobil Wuling juga 
menggunakan fitur – fitur terbaru dalam produknya, seperti TPMS, sensor 
parkir, theater seat, dan lain sebagainya. Hal ini dijadikan nilai jual oleh pihak 
perusahaan mobil Wuling untuk menarik perhatian konsumen. 
 Dalam segi penjualan produk mobil wuling mendapat respon positif 
sebagai pendatang baru di Indonesia. Dalam kurun waktu relatif 
singkat, Wuling Motors merangsek ke posisi enam besar sebagai pabrikan 
dengan penjualan mobil penumpang tertinggi secara nasional. Atas 
pencapaian ini, pabrikan asal Tiongkok tersebut optimistis menatap masa 
depan. Untuk menjaga torehan positif ini, Wuling memiliki cara sendiri untuk 
menggapainya, seperti melakukan peningkatan layanan aftersales dan dengan 
strategi produk yang lebih baik lagi dan tentunya akan mengeluarkan produk 
terbarunya. (Liputan6.com). 
Menurut penelitian dan sumber berita tersebut peneliti tertarik untuk 
melakukan penelitian tentang persepsi pelanggan dalam minat beli konsumen 
mobil wuling berdasarkan dari data penelitian dan sumber berita sebelumnya. 
Adapun variabel yang digunakan yaitu electronic word of mouth dan brand 





membangun minat beli pada produk mobil Wuling. Berdasarkan fenomena 
tersebut maka dilakukan penelitian dengan judul “Pengaruh electronic word 
of mouth danbrand image terhadap minat beli konsumen (studi pada 
produk mobil Wuling di kota malang)”. 
B.  Rumusan Masalah 
 Berdasarkan latar belakang, peneliti dapat menganalisis dan menguji 
berkaitan dengan pengaruh electronic word of mouth dan brand image 
terhadap minat beli Mobil Wuling, maka peneliti menarik rumusan masalah 
sebagai berikut: 
1.  Apakah electronic word of mouth berpengaruh secara signifikan 
terhadap minat beli konsumen pada Mobil Wuling? 
2.  Apakah brand image berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli 
konsumen pada Mobil Wuling? 
3.  Apakah electronic word of mouth dan brand image berpengaruh 
terhadap minat beli konsumen pada Mobil Wuling? 
C.  Batasan Masalah 
  Agar penyusunan laporan skripsi ini dapat terarah dan tidak 
menyimpang dari tujuan yang hendak dicapai maka diperlukan batasan – 
batasan masalah dalam pembahasannya. Adapun yang menjadi batasan 
masalah dalam skripsi ini adalah Responden dalam penelitian ini seseorang 
atau individu yang pernah mengunjungi dealer mobil Wuling atau pameran 





D. Tujuan Penelitian 
  Berdasarkan rumusan masalah, maka peneliti menarik tujuan 
penelitian sebagai berikut : 
1. Untuk meneliti pengaruh electronic word of mouth terhadap minat beli 
konsumen pada Mobil Wuling. 
2. Untuk meneliti pengaruh brand image terhadap minat beli konsumen 
pada Mobil Wuling. 
3. Untuk meneliti pengaruh electronic word of mouth dan brand image 
terhadap minat beli konsumen pada mobil Wuling. 
E. Manfaat Penelitian 
  Apabila tujuan penelitian ini tercapai maka diharapkan dapat 
memberikan manfaat, baik secara langsung maupun tidak langsung untuk : 
1. Bagi Perusahaan diharapkan penelitian ini mampu memberikan informasi 
lebih padafaktor – faktor yang mempengaruhi konsumen dalam 
membentuk minat beli dan menjadi bahan masukan bagi perusahaan 
Wuling Motors khususnya bagian manajemen pemasaran. 
2. Bagi peneliti selanjutnya sebagai bahan pembelajaran bagi penulis untuk 
lebih menambah wawasan pada konsumen khususnya pada faktor – faktor 
yang mempengaruhi minat beli konsumen dan menjadi rujukan atau 
sumber informasi dan bahan referensi bagi penelitian selanjutnya agar bisa 
dikembangkan lagi materi – materi dalam meningkatkan minat beli 
konsumen.
 
 
 
 
 
